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将帮助 SCT 公司于互联网营销模式中找到最符合自身经营现况的 O2O 销售流程，避免
因盲目投入造成公司损失；借由厂家和线下渠道的合作，让消费者体验到线上消费、线



















Since 2010, passenger car sales have increased significantly in China, followed by 
the automotive aftermarket business opportunities. Because consumers can not mount tires 
by himself, they have to with the aid by tire shop service. Tire is one of automotive spare 
parts not like fast moving consumer goods, clothing accessories, household appliances and 
3C product so convenient in E-commerce. Online consumption and offline experience to 
be the most consistent with the tire internet sales model. Tire is fundamental parts in the 
automotive aftermarket business SCT made, it persist in the traditional practical spirit after 
fifty years. SCT company strive to break through the traditional business model by 
internet advantage. Researching how to chose the suitable operating platform and process 
in boundless internet is the highlights of this study. This paper analyzes the problem of 
current sales process in SCT company, and research the benefit of utilizing the internet. 
Find out the E-commerce model which really matches consumer shopping habits , and 
SCT company can integrate into e-commerce model fast. This paper analysis the 
advantage and disadvantage between operating E-commerce by SCT sales team and 
outsourcing professional company. After determining the operating platform, start to 
design new O2O sales process. Make sure each sector should responsible their work. After 
this study, SCT company find the best O2O sales process in E-commerce. To avoid blind 
investment cause company loss who completely without E-commerce experience. By the 
cooperation of manufactures and retail stores to satisfied consumers experience O2O 
shopping process. Also solved the problem of SCT company in the traditional sales 
process. 
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第一章  绪论 
1 
第一章  绪论 





络零售总额为 1.3 万亿，2015 年达到 4 万亿，从而超越前任霸主美国成为世界第一
大网络零售国。以 2003 年阿里巴巴创立的淘宝网为例，2015 年双十一当天创下惊人
的 912 亿元销售额，在移动端的成绩更是超过预期，全天移动端的交易额占比超过







售额规模达到 2.1 万亿，而网络购物就有 2.8 万亿的交易规模，社会消费品零售总额
占比超过 10%，上百家的实体零售企业佼佼者竟然会输给三五家电商企业令人感到
不可思议。以美国市场为例，2014 年网络购物交易额大概 3000 亿美元左右，社会消
费品零售总额占比不到 7%，尤其全部电商销售额加起来远远不如一家沃尔玛，网络
购物的交易额增长率维持 15%左右，欧洲和日本的状况与美国相差无几，反倒是国
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国内乘用车保有量自 2004 年到 2015 年这十年期间从 1481 万辆急速增长至
12584 万辆，接近成长了 10 倍。易观智库在“中国汽车互联网＋研究报告 2016”中提
到 2015 年汽车售后市场产值规模已达到 7700 亿元，随着国内平均车龄逐渐延长、
整车保有量稳步增长，预计后续汽车后市场的规模接近万亿元。依照交通部公布数
据，2015 年以前全国共有机动车维修业户 48 万家，从业人员将近 300 万人，一年完
成的维修量高达 3.3 亿辆次，其中一类维修厂包括汽车品牌授权 4S 店占维修总量的
15% - 20%，二类维修厂和部分 4S 店设立的维修服务网点，以及具备相当规模和技
术水平的维修厂占总量的 25% - 30%，其他三类维修厂和技术水平较低的维修厂占比
约 50%。欧美先进国家经过百年的发展后，汽车后市场的利润基本占据整个汽车产
业链 2/3 的份额，其中汽车金融占比 23%，汽车零部件约 22%，汽车维修保养 18%，
整车制造利润仅为 16%。相比国内整车销售业务利润率在这十年黄金销售期中仅为
5%，造成 2015 年大批量汽车 4S 店因为不重视汽车售后市场的经营而倒闭，如果能
参考海外市场的发展趋势提前布局售后市场很有可能突破现有经营困境。 
汽车售后市场部分由于涉及专业汽车维修技术和工具限制，移动端发展仍不如其
它行业。2014 年到 2015 年之间，每个季度到起伏变化很大，但是长期来看仍然是显
著上涨的趋势。从 2014 年的第一季度 7.8 万用户到 2015 年第四季度的 395.2 万用户，

















图 1-2：2014-2015 汽车后市场服务移动端活跃用户 
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